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INTRODUCCIÓN 

Problema de la investigación ¿Cómo se puede diseñar una estrategia publicitaria para la 

empresa Dihna Ltda.? 

RESEÑA HISTÓRICA. 

Al frente de la empresa la señora Elsa Mejía, logra posicionar a DIHNA LTDA. como la 

primera empresa en Nariño en la comercialización y distribución de artículos e insumos 

médicos, el objetivo principal era y continúa siendo, el cuidado de pacientes en casa, 

mejorando su calidad de vida y recuperación post operatoria, con productos de alta tecnología.  

En el año 2002 – 2003, la organización sufre una fuerte sacudida comercial y financiera. 

Se disuelve la sociedad conformada por la familia Guerrero Mejía y la familia Burbano Erazo. 

Este conflicto de carácter interno, genera una desconfianza comercial en los proveedores, 

principalmente en la compañía B. BRAUN MEDICAL, motivo por el cual deciden retirar la 

exclusividad a DIHNA LTDA. en la línea de ortopedia y traumatología. Esta brecha comercial, dio 

pie al ingreso de nuevas empresas nacionales generando un reemplazo y a expandiendo más el 

mercado en la ciudad de Pasto.  

En el año 2007, asume la gerencia el señor Juan Manuel Guerrero dando continuación a 

la labor realizada por su antecesor. Esta labor no ha sido fácil, al contrario, se han pasado 

grandes dificultades, que generaron mucha experiencia y gran aprendizaje para que hoy en día 

se siga en el mercado después de 39 años. Hoy cuenta con cuatro sedes comerciales ubicadas 
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estratégicamente para cubrir parte de la demanda local, cada sede cuenta con personal 

comprometido, competente y capacitado para hacer de DIHNA LTDA., una gran empresa en 

crecimiento continuo. 

MISIÓN 

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes por medio de la atención eficiente, 

servicio oportuno y la utilización óptima de las competencias del equipo humano, recursos 

materiales y tecnológicos. 

VISIÓN 

Posicionarnos como la primera empresa líder en el mercado de equipos médicos e 

insumos hospitalarios en el departamento de Nariño para el año 2022. Esto se logrará con la 

apertura de nuevos puntos de venta a nivel regional. 
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JUSTIFICACIÓN 

En los últimos años nos hemos podido dar cuenta que en la ciudad de Pasto las casas 

ortopédicas no son conocidas en el medio del marketing y por este motivo no generan 

publicidad; creemos que se debe a que el mercado en Pasto es conservador y las Pyme no 

quieren arriesgarse a gastar el dinero en publicidad y estrategias que a largo plazo van a 

generar mayores ventas y mayor ganancia.  

Este proyecto busca incrementar el posicionamiento de la marca a mediano y a largo 

plazo con ayuda de un plan de mercadeo, utilizando no solo los canales tradicionales de 

publicidad (televisión, radio y periódico) si no también las redes sociales y páginas web (propias 

y de alianzas). 

Profesionalmente queremos enriquecer nuestra experiencia en el marketing digital en el 

sector hospitalario, ya que no se tiene mucha innovación en esta área, para este sector 

económico encontramos que la comunicación es mínima en redes sociales o páginas web. 

El aporte que haremos con este trabajo ayudará a que la comunidad conozca más sobre 

el portafolio de servicios que tiene DINHA LTDA., con la finalidad de que el paciente y el 

especialista pueda escoger el insumo adecuado y que se adapte a su necesidad y al mejor 

precio. 
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OBJETIVOS 

Objetivo general:  

Diseñar una estrategia publicitaria, con el fin de reconocer la distribuidora Dihna Ltda. a 

nivel departamental, posicionándose como una empresa distribuidora líder de elementos para 

rehabilitación y cuidado médico del departamento de Nariño. 

  

Objetivo específico   

• Investigar los antecedentes publicitarios de Dihna Ltda. Así como el de la 

competencia, para determinar qué nivel estratégico manejan las distribuidoras 

principales. 

• Implementar un plan de mercadeo sectorizado, el cual incrementara el 

reconocimiento de marca.  
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ANTECEDENTES 

 

Antecedentes Empíricos 

✓ Para Andrés Julián González Linares en el proyecto “PLAN DE MERCADEO PARA LA 

INTRODUCCIÓN DE EQUIPOS MÉDICOS DE LA EMPRESA ASYSMED EN EL MERCADO 

CALEÑO”.  

Este tipo de empresas que se decidan a esta distribución, no tienen una estrategia clara 

en cuanto a la realización de estrategias comerciales y estrategias de ventas entre otros 

factores importantes con el fin de introducir estos productos al mercado. 

El tema de los equipos médicos es importante, ya que dentro del mercado una 

propuesta de valor es que este tipo de productos tengan buena reputación y ofrezcan una 

garantía.  

ASYSMED está pegado al Decreto 4725 de 2005, ya que tiene toda la reglamentación 

solicitada y da la confiabilidad de que sus equipos médicos son de buena calidad, así mismo se 

capacita sobre el tipo de tecnología necesaria para cada producto, teniendo en cuenta las 

necesidades del paciente 

• Tecnologías de diagnóstico que permiten identificar y determinar los procesos 

patológicos por los que pasa un paciente.   

• Tecnologías preventivas, que protegen al individuo contra la enfermedad. 
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• Tecnologías de terapia o rehabilitación, que liberan al paciente de su enfermedad o 

corrigen sus efectos sobre las funciones del paciente. 

Como afirman los autores (González Linares Andrés Julián, PLAN DE MERCADEO PARA LA 

INTRODUCCIÓN DE EQUIPOS MÉDICOS DE LA EMPRESA ASYSMED EN EL MERCADO CALEÑO, 

universidad autónoma de occidente, Cali, Colombia 2014). 

✓ En PLAN DE MERCADEO PARA LA DISTRIBUCIÓN DE EQUIPOS MÉDICOS 

HOSPITALARIOS PRIMUS, SKYTRON Y CONSOLIDATE POR LA EMPRESA IHM 

INGENIERÍA Autor. – CARLOS JAVIER MUNERA HINCAPIE 

Imparte que “En primer lugar, hay que profundizar en el análisis de la situación del 

mercado y de la empresa para así poder comprender las necesidades del cliente, la situación de 

la competencia y la de los canales de distribución y conocer el posicionamiento de la empresa, 

sus márgenes y rentabilidad.  

En este paso se analizará la situación en que se encuentra la empresa con respecto al 

mercado al cual se quiere dirigir, para determinar una serie de variables correspondientes a la 

gestión de captación de información para el plan de marketing” (Múnera Hincapié. Carlos J, 

PLAN DE MERCADEO PARA LA DISTRIBUCIÓN DE EQUIPOS MÉDICOS HOSPITALARIOS PRIMUS, 

SKYTRON Y CONSOLIDATE POR LA EMPRESA IHM INGENIERÍA, universidad autónoma de 

accidente, Cali, Colombia, 2017) 
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Al desplegar la información en un análisis del mercado al cual se va a enfocar la 

empresa, hace una visión completa del entorno al cual se va a dirigir, todo esto se hace con 

diferentes análisis donde se recopila la información para generar un plan. 

La matriz DOFA es un elemento clave el cual va a proporcionar una información valiosa 

para los proyectos, puesto que ayuda a analizar el entorno en el que se encuentra la empresa y 

determina acciones claves para la toma de decisiones. 

✓ MARÍA FERNANDA MEJÍA OCAMPO y LAURA MARCELA ZARTA VERA a través de su 

proyecto “PROPUESTA PARA POSICIONAMIENTO DE MARCA A TRAVÉS DE LA 

COMUNICACIÓN EN LA EMPRESA MANANTIAL DE ASTURIAS”  

Hablan sobre la identidad corporativa, la cual muestra la personalidad de la empresa, el 

plus que la diferencia y resalta en la sociedad y en el mercado, “La marca e identidad 

corporativa crean una motivación desde adentro para distinguir la compañía de su competencia 

o un concepto internamente dirigido.”(Mejía Ocampo María Fernanda - Zarta Vera Laura 

marcela, “PROPUESTA PARA POSICIONAMIENTO DE MARCA A TRAVÉS DE LA COMUNICACIÓN EN 

LA EMPRESA MANANTIAL DE ASTURIAS, Pontificia Universidad Javeriana, Bogotá, Colombia, 

2010). 

 Por otro lado, la imagen corporativa es creada con el fin de facilitar al consumidor la 

comprensión de la marca, en la medida en que se realiza una imagen que le resulte atractiva al 

cliente y de esta manera sea recordada más fácilmente. 
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Antecedente Teórico 

• PLAN DE MARKETING, MODELO PARA ALCANZAR EL ÉXITO EN EL MERCADO, FABIO 

VILLEGAS ORREGO- ALFREDO BELTRÁN AMADO 

Los autores afirman que el modelo para alcanzar el éxito en el mercado se enmarca 

dentro del concepto principal y fundamental de comprender el cambiante entorno externo y por 

ende al cliente, esto se lo hace con el fin de adaptar a la organización a nuevos retos y poder 

tomas decisiones exitosas (VILLEGAS ORREGO. FABIO - ALFREDO BELTRÁN AMADOR, PLAN DE 

MARKETING, MODELO PARA ALCANZAR EL ÉXITO EN EL MERCADO, UNIVERSIDAD AUTÓNOMA 

DE OCCIDENTE, CALI, COLOMBIA, 2009) 

El tema de los factores externos e internos es el punto más importante a tratar, puesto 

que la comprensión de la información recolectada es la base de la construcción y evaluación de 

nuestra matriz DOFA, la cual nos ayudará a diagnosticar correctamente los parámetros 

(ventajas y desventajas) de la empresa DIHNA LTDA. 

El plan de marketing de los autores es la guía perfecta para establecer y formar un plan 

de éxito, el cual capte los temas que encaminan al desarrollo oportuno y correcto para lograr 

una recordación de marca y un mayor posicionamiento en el departamento de Nariño. 
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METODOLOGÍA 

Para poder elaborar el plan de mercadeo utilizaremos diferentes métodos para extraer 

toda la información que sea requerida para beneficio de la empresa. 

• Fuertes primarias 

Dentro de las fuentes primarias utilizaremos varios medios para recolectar la información, 

esta nos permitirá fortalecer la toma de decisiones, y así poder cumplir con el objetivo del 

presente trabajo de grado, para ello recurriremos a:  

o Trabajos de investigación de Universidades Nacionales  

o Autores como Michael Porter con el libro “cinco fuerzas de Porter” 

o Desarrollamos una encuesta en línea denominada “Encuesta conocimiento mercado 

ortopédico” (Anexo 1)  

o Consulta de trabajos de grado: 

▪ Nombre de trabajo de grado “PLAN DE MERCADEO PARA LA INTRODUCCIÓN DE EQUIPOS 

MÉDICOS DE LA EMPRESA ASYSMED EN EL MERCADO CALEÑO” Autor. - ANDRES JULIAN 

GONZALEZ LINARES  

https://red.uao.edu.co/bitstream/10614/7022/1/T05105.pdf  

▪ Nombre del trabajo de grado “PLAN DE MERCADO PARA LA DISTRIBUCION DE EQUIPOS 

MEDICOS HOSPITALARIOS PRIMUS SKYTRON Y CONSOLIDATE POR LA EMPRESA IHM 

INGENIERIA” Autor. – CARLOS JAVIER MUNERA HINCAPIE 

https://red.uao.edu.co/bitstream/10614/9801/1/T07469.pdf 

https://red.uao.edu.co/bitstream/10614/7022/1/T05105.pdf
https://red.uao.edu.co/bitstream/10614/9801/1/T07469.pdf
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▪ Nombre del trabajo de grado “PROPUESTA PARA POSICIONAMIENTO DE MARCA A 

TRAVÉS DE LA COMUNICACIÓN EN LA EMPRESA MANANTIAL DE ASTURIAS” Autor. – 

MARIA FERNANDA MEJIA OCAMPO Y LAURA MARCELA ZAPATA VERA 

https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/5442/tesis440.pdf;jsess  

• Fuentes secundarias 

Consultas de investigaciones acerca del mercado ortopédico: 

o http://www.elhospital.com/temas/Perspectivas-positivas-para-el-comercio-de-

dispositivos-medicos-en-Colombia+117575 

o https://www.publimetro.co/co/vidaconestilo/2018/09/28/mercado-colombiano-

busca-superar-los-us1-220-millones-dispositivos-medicos.html 

o http://www.andi.com.co/Home/Camara/8-dispositivos-medicos-e-insumos-para-la-

salu 

 

 

 

 

 

 

https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/5442/tesis440.pdf;jsess
http://www.elhospital.com/temas/Perspectivas-positivas-para-el-comercio-de-dispositivos-medicos-en-Colombia+117575
http://www.elhospital.com/temas/Perspectivas-positivas-para-el-comercio-de-dispositivos-medicos-en-Colombia+117575
https://www.publimetro.co/co/vidaconestilo/2018/09/28/mercado-colombiano-busca-superar-los-us1-220-millones-dispositivos-medicos.html
https://www.publimetro.co/co/vidaconestilo/2018/09/28/mercado-colombiano-busca-superar-los-us1-220-millones-dispositivos-medicos.html
http://www.andi.com.co/Home/Camara/8-dispositivos-medicos-e-insumos-para-la-salu
http://www.andi.com.co/Home/Camara/8-dispositivos-medicos-e-insumos-para-la-salu
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Matriz y análisis DOFA  

 

Programas de soporte al marketing. 

  Utilizar los canales tradicionales y virtuales de publicidad para incrementar la 

fidelización de los clientes y aumentar la participación del mercado. 
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Marketing con profesionales de la salud. 

La campaña se manejará durante el próximo año en donde semestralmente se invitará a 

los especialistas en ortesis y manejo de heridas de la ciudad de Pasto para que disfruten de una 

cena elegante en los mejores Clubs de la ciudad, haciéndose esto con el propósito de generar 

recordación de marca, hablaremos con speaker especializados y se informara sobre las últimas 

innovaciones en los productos y haremos un afianzamiento en la relación con los asistentes, 

para que así se logre el objetivo de que DIHNA LTDA. sea la primera opción en la mente de los 

columnistas en la ciudad de Pasto. 

Marketing con clientes. 

o Promocionar los productos en redes sociales. 

o Realizar participaciones en eventos relacionados con temas de salud y 

bienestar. 

o Resaltar los beneficios de cada uno de los productos, según la necesidad da 

cada cliente. 

Factores del mercado  

Se deben tener en cuenta los siguientes efectos: 

• Macroeconómicos y microeconómicos.  

• Factores medioambientales. 

• Factores del mercado. 

• Tendencias globales. 
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CRONOGRAMA 

 

Evento con profesionales de la salud y clientes aliados:  

Lugar Evento Fecha 

Duración 

Campaña 

KPI Publicidad 

Club Colombia Cena Junio 

12 meses 

Esperamos 

incrementar las 

ventas en un 15% 

Pieza publicitaria 

Flyer, Pieza digital 

redes sociales  Club del Comercio almuerzo Diciembre 
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PRESUPUESTO 

 

• Evento con profesionales: se estima un presupuesto de $1.500.000 por evento. 

• Marketing digital: una proyección mensual de $350.000 pesos para realizar 

publicaciones en redes sociales. 

• Eventos sociales: se estima una inversión de $600.000 a $800.000 pesos entre 

stands y flyers publicitarios y obsequios 
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ANEXO 1. Encuesta 

OBJETIVO: Mediante encuestas digitales lograremos determinar el reconocimiento de marca, la 

calidad de los productos, así como la necesidad del cliente. 

Encuesta conocimiento mercado ortopédico 

Encuesta 1 

• ¿Cuál es su primera reacción de la empresa DIHNA LTDA? 

o Muy positiva 

o Positiva  

o Neutral  

o Negativa 

o Muy negativa

 

• ¿Cómo calificaría la calidad, en productos, de la empresa DIHNA LTDA? 

o Muy alta calidad 

o Alta calidad 

o Ni alta, ni baja calidad 

o Baja calidad 

o Muy baja calidad 

 

• ¿Cómo calificaría la calidad, en servicio, de la empresa DIHNA LTDA? 

o Muy alta calidad 

o Alta calidad 

o Ni alta, ni baja calidad 

o Baja calidad 

o Muy baja calidad 
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• ¿Cómo calificaría la relación Calidad / Precio de los productos de DIHNA LTDA? 

o Excelente  

o Por encima del promedio 

o Promedio 

o Por debajo del promedio 

o Malo  

 

• ¿En qué piensa cuándo escucha el nombre de DIHNA LTDA? 

o Muy alta calidad 

o Alta calidad 

o Ni alta, ni baja calidad 

o Baja calidad 

o Muy baja calidad 

 

• ¿Qué tan frecuente compra en DIHNA LTDA? 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

 

• ¿Qué tan probable es que recomiende a la empresa DIHNA LTDA a sus amigos? 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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• En sus palabras ¿Cuáles son las cosas que más le gusta de la empresa DIHNA 

LTDA? 

_________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________

_______________________________________ 

 

• En sus palabras ¿Cuáles son las cosas que le gustaría mejorar de la empresa DIHNA 

LTDA? 

_________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________

_______________________________________ 

 


